
重要。 感性 商品需要 明亮感、活泼感、充实感、色彩 协调感、精致 感、 自然感、轻 便 感、时代 感等。如

今 ，感性 消费 已成 为西方市场 的热 门话题 。

    在感性 消 费时代 ，消费者 所 购买的并 非是 非买不可的生活必需品 ，而往往是 某种能 与消费者心

理 需 求 引 起 共 鸣 的 心 理 商 品 。 这 种 购 买 是 一 种 随 机 的 和 非 理 性 化 的 购 买 。 其 购 买 欲 望 在 一 定 程 度

上取 决于商品的可诱性 ，也 为企业 诱导 消费提供 了有利 条件。外 贸企业要 想在 国外超级 市场上 占

一 席 之 地 ，在 商 品 出 口 上 要 考 虑 以 下 几 种 诱 导 行 为 ：

    （1）美意识诱导。 出口企业 充分研 究海外 消 费者 的 审美意识和伦理 观念 ，从美学的角度刺激

他 们 的 购 买 欲 。

     （2）独特产 品诱导。 独具风格 的产 品往往鹤立 鸡群 ，使人一 见钟情 ，爱不释 手。

    （3）促 销诱导。 广告 宣传、价 格策略、优质服 务和 有 奖销 售等促销活动 ，也会刺激 购买。

    （4）知识诱导。科 学知识对消 费诱导 的作 用不可低 估。一 条科 学知识报道 ，可 以使某 种产 品

的需求量 激增 ；而一 条不利 于消 费的知识报道 ，也可 以使这种商品滞销。 出口企业要善 于利 用知识

对 消 费 的 诱 导 作 用 ，开 拓 海 外 市 场 。

    八、 当代 国际工 业品市场有何特 点及企业 应采取什 么营 销策略？

    管销 学从 购买者需求来划分消 费品 与工业 品的。 消 费品供个人 使 用和 消 费，而工业品 则是 为

了生产 满足人们 所需的消 费品 而生产 的产 品 ，也就 是引伸需 求品。 当代 西方的工 业品市场有 以下

特 点 ：

    （1）工 业品的高科技 化。根据 最新 资料 显示 ，美 国工 业品平均30秒推 出一项新产 品 ，这种工

业品 的高科技 化也带 来 了工 业品的 多样化。

    （2）产 品生命周期 日益缩短。 由于激烈 的市场竞争 ，使工 业品生命周期 的持 续时间越 来越 短 ，

产 品 更 新 换 代 的 速 度 在 加 快 。

    （3）市场导向的购买观念。任何 企业都 感到 自己的“资源有 限”，迫使他们 的投 资策略 面向市

场。投 资的失误 不但浪 费企业的人 力、物 力和 财 力，更重要 的会 失去 市场竞争 的商机 。

    （4） 购 买 的 权 威 性 。 由 于 工 业 品 购 买 者 往 往 只 有 使 用 该 产 品 的 经 验 而 缺 乏 机 器 设 备 本 身 性 能

的知识 ，所 以他们 迷信权威机 构的认 可和 鉴定。 国际权威机构的认可往往 成 为通往该 市场 的 “通

行 证 ”。

    针对现代工业品 市场 的特 点 ，外 贸企业 可 采取如下 营销 策略 ：

    （1）建立产 品形 象，创立名 牌。工业品 的价 格 比较 昂贵 ，产 品形 象能使客户产 生其 购买的“权威

性 ”和“安 全 感 ”。

    （2） 选 择 先 进 的 市 场 作 为 突 破 口 。 公 司产 品 在 先 进 市 场 上 突 破 和 站 稳 脚 跟 后 ， 其 他 低 位 市 场

自然会对其产 生信赖感 ，会造 成低位 市场 的 自然营销。如 某工 业品在 美 国市场取得 成功 ，由此在欧

洲、日本也 就比较容 易打开销路 ，而美、欧、日市场 的 成功 又会对 发展 中国家的销 售创造极 为有利的

条 件 。

    （3）供 需 见面 ，直接销 售。工 业品相对消 费品 复杂得 多，企业直接 上 门推销 ，进 行信 息的双向

沟通 ，或利 用展 览会进 行介 绍和推 销 ，都是 有效的销 售方 式。

    （4）界定 自己的经营 内容。工 业品 市场 的高度 复杂化和 竞 争化 ，已使没有一 家公 司可 以堪称 全

能的强者 ，所 以公 司要 找到一 个最适合 自身发展的 空隙 ，进 行产 品 定位 ，集 中力量投 入 ，才有 可能 获
胜 。
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降 低 外 贸 运 输 成 本 的 创 造 性 思 维

徐  剑 华

    有许多可 以降低外 贸运输 业 务 成 本 的 途

径 ，诸如改变 经营方式或变换贸 易伙 伴 ，调整 运

输路线或重新 商谈运 输费率等。 无论采取 什么

途径 ，都需要有创 造性的思维 ，以及深入 的调查

研究。归纳起来 ，主要有 以下 6 条 ，可供进 出

口厂商参考 ：

1 . 集 腋 成 裘 ，集 装 分 送

    把运往 同一 目的地 的许 多 小 批 量 货 源 集

中 ，组成一个大 的批量 ，而且尽可能 自己收集足

够 的货 源 ，不要零零 星星地委托货 运 代理行去

拼装集装 箱。 因航空公 司和船公司对零 星件杂

货 收取的费用较 高 ，而集装箱货 物收费则低得

多。只要是运往 同一 目的地 的货 物，尽管 发货 人、

收货 人都不相 同 ，最好也尽量拼装在 同一只集

装箱 内。美国辛辛那提一家公司 用 自行拼箱方

法空运 ，每年 可节省 20 万美元 的运输费 用。该

公司还 不把货 物直接 运到 国外买主手 上 ，而把

所 有欧洲和非洲 的订货 都拼装入集装箱 ，用一

张航空运单通过每周一班的航 班运至欧洲 ，由

在欧洲的代理 人拆开集装 箱 ，根据不同的 收货

人填写不 同的运单 ，再分别运到各 自的 目的地。

虽然在欧洲增加 了拆箱和分 运的工作 ，但 总的

运输成本仍 比分 别直接运送要低得多。

    
美 国 密 歇 根 一 家 办 公 家 具 制 造 厂 商 在 不 影

响交货 期 的情况下 ，总是等到某 一地 区的订货

足够装满一只 40 英 尺集装箱时才发 货 ，尽量避

免 20英 尺箱。因一只 20 英 尺箱的运费一般 为

一只 40 英 尺箱的 70% 。

    散货运 输也可 以采 用 以上方法来节省运输

成本 。例如，美 国德克萨斯 一家专 门向欧洲和

亚洲 出 口食 用植 物油的公司，用铁 路油罐车把

植物油运到码头储 油库 内 ，待批量达 到 1000～

1500 吨时就租 用成 品油轮 的一个货 舱运 走。

2 . 能 慢 则 慢 ，水 运 优 先

    最快 的路线往往是最贵的路线。如时 间允

许尽可能少 用航空运 输。常 用的方法是海空 联

运 。 例 如 ， 可 以将 一 只 集 装 箱 从 日本 海 运 至 美

国西雅 图 ，然后再空运至其 目的地 迈阿密。虽

然 经过海空两 种运 输方式 的转运 ，其结果运 费

还 是 比 直 接 用 飞 机 托 运 便 宜 50% ，而 其 运 输 速

度则 比全程 水运快 1 倍。

    美 国施乐公司控 制空运成本有其独特 的办

法。按公 司 规定，驻海外 的运输 部经理 如有 货

物需要空 运美 国 ，必须事先 电话请示 ，获得总部

批准后才 可安排空运 。这样 ，海外运输部在选

择 空 运 之 前 必 须 再 三 权 衡 考 虑 。由 此 一 项 ，该 公

司每月就能节省运输费约200 万美 元 。

    有些对时 间要求不高的货 主甚至 利用速度

虽慢但十分 经济 的驳船运 输方式来运输 出口货

物。例如 ，美 国密歇根 的沃普尔（Whirlpool）

公司生产 的洗衣机及其他家 电产 品装入集装箱

后 ，用顶推驳船 由密西西 比河 上游顺流而下 ，一


